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Die Nr1 Meisterwerkstatt

Daten und Fakten rund um A.T.U

> 1985 Grundung durch Peter Unger

> Umsatz 2008: 1,27 Mrd. Euro

> (iber 600 Filialen in D, A, CZ, | und CH
> mehr als 12.000 Mitarbeiter

> Sortiment von ca. 140.000 verschiedenen
Artikeln
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Optimismus bei Branchenumfrage-Indikatoren angestiegen
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Anzahl der Serviceauftrage sinkt bei gleichzeitiger Marktanteilserh6hung der Freien
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Anzahl der Serviceauftrage in D sinkt Marktanteil der OEM's fallt leicht —
Freie Werkstétten gewinnen wieder
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Anzahl der Serviceauftrage wird dauerhaft zuriickgehen
Wachstum nur durch Verdrangungswettbewerb mdéglich

Entwicklung Aufwand und Anzahl der Auftrage Wartung- u. Rep-Aufwand
je Pkw in Stunden pro Jahr
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Abwrackpramie hat dem Servicemarkt deutlich geschadet

> Abwrackpramie verhilft Neuzulassungen ab Entwicklung Neuzulassungen 2009
Februar 2009 deutlich in Plus in Tausend Pkw
> 2 Mio. Antrage ausgeschdopft, davon rd. 600 400 T ==
Tausend Kurzzulassungen und Jahreswagen
200
> Neuzulassungen gegentiiber urspr. Prognose 2o 1145, 1101237, o
fur 2009 ~ + 1 Mio. Fzg. auf 3,7 — 3,8 Mio.

> bei 2 Mio. zusatzlich abgewrackten Pkw 32

entgehen dem Servicemarkt rund 800 Mio. € Jan Feb Mar Apr Mai Jun Jul Aug Sep Okt Nov Dez
Servicevolumen
Effekte Abwrackpréamie auf Pkw-Bestand

> fur A.T.U ergeben sich aufgrund des in Mio.

Marktanteils Belastungen im Umsatz aus der 17
Abwrackpramie von rund 3,7 Prozentpunkten 10 13
> teilweise Kompensationseffekte aus
Ausristung von Abwrackpramienfahrzeugen
mit Winterreifen Verschiebung nach vorn
1-3 >3-<9 9+
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A.T.U stark im Privatkundengeschéaft — verstarkter Ausbau des Flottengeschéafts

Aufteilung Fahrzeugbestand und Kundenstruktur A.T.U

> KernsegmentA.T.U
Fahrzeugbestand in D A.T.U Kunden Fahrzeuge élter als 3 Jahre
> (berwiegend Privatkunden-
Il gewerbliche Zulassungen geschaft

B Privatzulassungen > iberdurchschnittlich preis-

+6% Potential sensible Kunden

> Aufbau Firmenkunden-
geschaft seit 2004

> ~ 2.000 GroRflottenkunden
(> 50 Fahrzeuge), ~75.000
Mittelstandskunden (1-50
Fahrzeuge)

> Insgesamt 400.000
Fahrzeuge unter Vertrag
(nicht exklusiv)

10%

90%

Quelle: KBA Quelle: A.T.U, gewichtet nach Umsatz
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A.T.U Strategie: Klare Abgrenzung gegeniiber dem Wettbewerb durch Fokussierung

> durch Konzentration auf den Schnellservice zuriick zu den Wurzeln
> Discounter-Strategie: hohe Qualitét zu giinstigen Preisen (20% bis 25% unter OE)

> hoher Werbedruck durch Monatsbeilage (10 x jéhrlich mit einer Auflage von bis zu 22 Mio.)

\

starke Marke mit gestiitzter Bekanntheit von >90% bei deutschen Autofahrern

> Kernsegment bleiben Fahrzeuge zwischen 3 und 10 Jahren

\

Skalenvorteile durch hohen Grad an Standartisierung in Organistation, Werbung, Einkauf,
Vertrieb

> Ausbau Flottengeschéft + neue Geschéftsfelder wie Glas, Smart Repair, Online, Autogas

> klare Margenvorteile durch Ausschaltung der Zwischenhandelsstufen durch direkten Einkauf
beim Teilehersteller (i.d.R. OEM-Lieferanten) und Verkauf an Endkunden

> kurzfristige Strategie:
- Krise meistern durch Kostenmafnahmen
- verstarkte Aktionsangebote sorgen fur erhdhte Aufmerksamkeit und Kundenfrequenz
- Gewinnung von Kunden aus gro3er werdender Insolvenzwelle der Wettbewerber
(Konsolidierungsprozess)
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